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COOPERACION INDUSTRIAL CE-AMERICA LATINA 

En primer lugar, los temas de cooperación industrial necesariamen

te tienen que interesar a los empresarios. En efecto, se trata de 

que las partes (empresarios europeos y sus homólogos ecuatorianos 

o latinoamericanos) tengan proyectos rentables y que nazca un in

terés suficiente como para asumir el riesgo. 

La situación en la Europa de 1992 generan un ambiente propicio pa

ra estos intercambios y ~ profundizar la dinámica empresarial euro~ 

en dos aspectos. El primero, visib1e,que implica encontrar proyectos 

conjuntos; el segundo, es el marco que se crea para mejorar la pro

ductividad a través, por ejemplo, de las economías de escala o la 

reducción de los costos marginales. Estas son las ventajas genera

les de la integración que debieran interesar a los proyectos simila

res en América Latina. En este contexto, se abordaran dos puntos: 

la cooperación industrial y las relaciones latinoamérica-comunidad 

europea. 

1. La cooperación industrial con América Latina 

Este tema cobra importancia real desde 1987 en que el Consejo 

(no hay precisiones) marca las pautas del comportamiento comunita

rio frente a la cooperación industrial señalando que: 

i) Es necesario apoyar el fortalecimiento de vínculos entre empre

sarios y operadores económicos, es decir, entidades que represe~ 

tan o ayudan a empresarios, 

ii) Hav que buscar mecanismos para hacer empresas conjuntas y, 

iii)	 La comisión debe complementar 10 que realizan los países, sin 

duplicar esfuerzos, ni establecer paralelismos. Hay mGltip1es 
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acuerdos con los diversos países de América Latina que deben resp~ 

tarse y además deben crearse comisiones de trabajo que elaboren 

objetivos concretos, aprueben y propongan planes concretos que 

sean sometidos a la consideración de las comisiones mixtas. 

Todo esto implica además, ciertas condiciones. Una de ellas es que 

haya acuerdo entre las instituciones gubernamentales o regionales y 

las empresariales. Debe haber comunidad de intereses y planteamien

tos entre ambas. Otro punto es que se busquen acuerdos concretos 

que superen el marco de las declaraciones generales. Buenos ejemplos 

son los últimos acuerdos con Brasil y con Chile, pero en otros paí

ses no están claras las peticiones exactas que se hacen a la CE. 

Otra condición necesaria es una adecuada infraestructura de comu

nicaciones. En este sentido, hay dos t ípos de acciones: verticales y horizontales. 

Las verticales, que hacen referencia a los encuentros de hombres de negoc ios, 

a las reuniones de trabajo; al flujo de información sobre proyectos 

en curso. Por ejemplo, la reunión de Caracas de 1986, la feria de 

Milán de 1989 por citar eventos que ayudan a las relaciones vertica 

les entre empresarios. 

Cabe notar que en esto es muy útil la creación de Consejos de Ne

gocios (Business Council) como en Brasil que existe este mecanis

mo agrupando a cámaras de comercio bilaterales y otros organismos 

cuyo objetivo es interesar a los empresarios. También hay una ex

periencia de este tipo en México. 

En cuanto a las acciones horizontales se trata de información, forma

ción, normalización. En este campo, un hecho fundamental es la 

constitución del DEGENET, un sistema de comunicación que va a p~ 

sibilitar que los planteamientos, proyectos e ideas de los empre

sarios latinoamericanos sean vertidos a la Comisión a través de es 

ta red que consta de 400 centros (antenas) en Europa. Actualmen

te solo funciona en México y Brasil, pero se espera ampliarlo pa~ 

latinamente a los otros países de la región. 
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También en este plano, se ha creado un instrumento financiero cono 

cido por el nombre de su creador, el señor Cheysson, que implica una 

participación de la Comisión en lo financiero, cediendo préstamos y 

asumiendo riesgos. Esto esta explicado en detalle en el artículo del 

señor Barrera de este volumen. 

2. Las relaciones Latinoamericanas-Comunidad Europea 

Esto esta directamente relacionado con el mercado único que si~ 

nifica el esparcimiento de un espacio económicamente homogéneo donde 

los empresarios y las entidades productoras vayan acomodando sus es

trategias a mercados más amplios y consideren que la subsistencia de 

pende de trabajar con costos internacionales competitivos, es decir, 

se trata en primer lugar de un incremento de la competencia, y de 

las leyes de mercado. Sin embargo, este proceso tiene dificultades 

y riesgos. Es necesario, que la Comisión vigile, evitando abusos, 

por ejemplo, de la concentración de poder que implican los conve

nios entre grandes empresas de países diferentes. No basta con 

disponer de este nuevo espacio, sino que hay que aprovechar las venta 

jas de él. En este escenario la pequeña y mediana empresa euro

pea, que reune entre el 80% y el 90% de la actividad económica, 

tiene nuevas oportunidades. Se trata de cambiar la mentalidad y 

de pensar en mercados amplios, no cerrados y muy dinámicos. 

Todo esto es necesario que sea conocido por los empresarios lati 

noamericanos, para que conozcan el medio en que se desenvolverían 

en Europa. Estos esfuerzos deben complementarse en América Latina 

porque la relación será mejor cuando se tengan dinámicas semejan

tes y cuando se tenga la información de manera oportuna y rápida. 

Se ha comentado del sistema DEGENET, pero también existe el progr~ 

ma Sprin relacionado con transferencia de ciencia y tecnología 

en que pueden hacerse contactos en este campo específico. 

Otro tema que debiera interesar a los empresarios latinoamerica

nos, es el de los grupos de interés económico (GIE) que, es una 

figura jurídica flexible y reciente (a partir de 1990) que no exi 
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ge la fusión de empresas o la concentración excesiva para actuar 

en conjunto. Los GIE, aun teniendo personería jurídica propia, 

pueden limitar las actividades en común a 10 que estimen convenien 

te, por ejemplo: licitar en común, vender o comprar en común o 

hacer investigación conjunta. 

También hay que considerar la subcontratación, 10 que acelera la 

especialización y la competitividad. Se trata de aprovechar com

plementariamente las ventajas de diversas empresas, de tal modo 

que todas las partes resulten beneficiadas. Esto permite que e~ 

presas pequeñas aun de América Latina, puedan participar en el 

mercado independientemente del tamaño porque 10 que importa, es 

la tecnología y los costos a que se trabaja, la calidad del pro

ducto, la puntualidad y cumplimiento en la entrega. Este trabajo 

implica comp1ementaridad entre empresas para enfrentar un merc~ 

do mucho mas amplio 10 que conlleva especialización. Vendran pr~ 

ductos de otros países a competir con los nacionales, pero éstos 

también podran ir a competir al extranjero. 

En consecuencia, los planes de inversión,los "know how", la maqui

naria, deben ser revalorizados en función de este nuevo escenario. 

En este esfuerzo europeo, deben también insertarse los empresarios 

de 1atinoamérica y usar las tecnologías que corresponden a los mer

cados y sus exigencias. Esto puede ser un problema en América La

tina porque no estoy seguro que las tecnologías medias sean ade 

cuadas para mercados mayores. 

Quizas, sea mas necesario buscar socios en cada país para valori 

zar 10 que se ofrece y usar redes comerciales y capacidades de ma

nera complementaria. En esto cabe notar que las actuales reglas 

de normalización en Europa permiten circular en cualquier país a los 

productos de los otros países asociados. Esto también, puede ser 

aprovechado por los empresarios de América Latina, en tanto basta 

con un permiso de ingreso. Hay algunas excepciones que tienen que 

ver con la seguridad y el medio ambiente pero en general, la idea 

es que los organismos nacionales trabajen con criterio europeo. 
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Los procesos actuales de armonización de normas son más ágiles 

porque todos trabajan simultáneamente en la misma direcci6n, ~ 

vitando el ciclo sucesivo de deca1ages entre acuerdos bi1ate 

ra1es y normas contrarias en terceros países. Entonces, los 

empresarios deben conocer todas las reglas para entrar en los 

mercados europeos. No sólo tecnología, sino normas, marcas, re 

des, licencias, etc. 

En fin, terminaré con algunas ideas adicionales. Se ha insis

tido en este foro en que la cooperación industrial es cosa de em 

presarios pero, para que se conozcan mutuamente, hacen falta re 

des de información. También es preciso que se generen mecanis 

mos de conocimiento, de visitas, participación en ferias. Luego, 

cuando ya se han conocido y descubierto intereses comunes viene 

la etapa de la elaboración de proyectos y de concretar técnica 

y financieramente las ideas. 
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